
題目（三）：用問卷學開門，用網路提升成交率：保險

開發高效策略分享 
 
引言：剛進保險業的新人，最常遇到的挑戰是如何接觸潛在客戶並有效展開對話。無論是利用

問卷來建立第一印象，還是善用網路名單進行篩選與跟進，每一步都需要策略和技巧。你是否

正在尋找突破開發瓶頸的方法？在這篇文章中，將分享如何透過問卷、快速回覆與精準追蹤，

提升客戶轉化率的實戰經驗，讓保險業的新人也能在短時間內看到成果。 
 

如何用問卷突破保險業新手開發瓶頸？ 
 
剛進保險業的新人，最常遇到的挑戰是「如何接觸客戶」和「開啟對話」。面對這樣的困境，許

多公司提供了一套 SOP 流程，也就是問卷開發。 
 
在初期，問卷不僅是與潛在客戶接觸的切入點，還能幫助新人順利展開談話。這份問卷設計了

幾個關鍵問題，例如「您了解自己的保單內容嗎？」藉此鼓勵客戶分享自己的保單資料。透過

這樣的方式，不僅能為客戶提供保單健診，還能順勢提出建議，協助客戶找到保障缺口。 
 
實際執行時，新人會被要求完成 100 份問卷，每一份都是與潛在客戶建立連結的機會。對當

時的我來說，問卷不僅解決了「如何約客戶」的問題，還提供了具體話題，避免了不知該如何

進行會談的尷尬。 
 
雖然這套方法在培訓計畫之後就停用，但在初期幫助新人累積如何與客戶互動的經驗方面，

問卷的確是一個有效且值得參考的工具。 
 
其他文章：緣故名單用盡怎麼辦？保險新人成功轉型網路行銷的方法 
 

問問時期的輝煌：大量名單帶來的轉化機會 
 
在 Finfo 還有問問服務的時期，每天能接觸到大量潛在客戶。面對這樣的機會，回覆速度和篩

選客戶屬性成了最重要的關鍵。 
 
遇到名單量大的時候，其實可以很快分辨出哪些客戶是隨意發問，哪些是真的有需求。對於後

者，就算當下沒有立即成交，也會持續追蹤，但跟進的強度會根據客戶的興趣和需求而有所不

同。 
 
當時的策略主要是快速回覆每個問題，並保持積極互動，這讓不少網路客戶最終成為簽單客

戶，成功率大概有六成左右。 
 

https://docs.google.com/document/d/1bHArYiDWQ22r58DrbKSxUNuz6FTQhMx62V8XNklDKvM/edit?tab=t.0#heading=h.ue47afk8y1mi


網路客戶的需求與建立信任的技巧 
 
要做好網路開發，最重要的是了解他們的需求，並建立基本的信任感。當時在 Finfo 或是 
My83 每次接到新客戶，我通常會先自我介紹，然後根據客戶的來源進一步詢問細節。如果是

公司的案源，資料通常會附上一些簡單的需求描述，例如想要了解終身醫療、癌症險，或是實

支實付等商品。這時，我會先問他們是否已有其他保單，接著再了解預算及對保險的了解程

度。 
 
除此之外，我會注重在對話中挖掘出對方的真實需求。例如，詢問他們是否已經從其他業務那

邊拿到方案，或者直接確認是否需要比較現有方案的差異。透過這些問題，不僅可以避免過度

推銷商品，還能讓客戶感受到你在用心幫助他們找到合適的選擇。 
 
其他文章：保險業務員面對不同平臺的客戶特性與應對方式 
 

從快速回覆到精準追蹤：名單策略的調整 
 
當時 Finfo 問問帶來的名單量非常大，所以不需要每一個名單都追得很緊，能夠選擇性地投入

更多精力在有需求的客戶身上。對於屬性不明顯的客戶，我會先從簡單的互動開始，確認對方

是否有具體需求，例如是否方便見面或是否已有比較的商品資料。 
 
只要是有潛力的客戶，例如已經在評估其他方案，或是對某類保險商品明顯有興趣的人，我就

會更積極跟進。這種策略一方面是因為當時的客戶量夠大，另一方面也是為了讓資源用在刀

口上，提升整體的轉化效率。畢竟，把握住每個有需求的客戶，才是讓簽單率保持在六成以上

的原因。 

https://docs.google.com/document/d/1ll3h2MjJCV6mSnVpKENiCQI2C550NdOM56GLh1FL7n8/edit?tab=t.0#heading=h.npibap16f6z0
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